

السؤال 1 
يعتبر المناخ الرسمي للتفاوض بأن يتعامل المفاوض مع الطرف الأخر على اعتبار أن إتمام الصفقة يعتبر أمراً عادياً فالمفاوض هنا
غير حريص على إتمام الصفقة أو الوصول إلى اتفاق مع الطرف الأخر وقد يؤدي هذا المناخ لفشل المفاوضات
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السؤال 2

يلجأ المفاوض في في هذه الحالة إلى تبني روح التحرك خطوة خطوة نحو الغاية النهائية إيمانا منه بأن ذلك أفضل نفسياً وأيسر عمليا كما انه يوفر الوقت والجهد:
 
	 A.	استراتيجية التعاون – استراتيجية المواجهه

	 B.استراتيجيات هجومية – استراتيجيات دفاعية

	 C.	استراتيجيات تفادي النزاع – استراتيجيات مواجهة النزاع

	 D.	استراتيجيات التدرج – استراتيجيات الانجاز مرة واحدة
              E.	جميع ماذكر
السؤال 3

أي من التالي يعتبر من العوامل المؤثرة في نجاح المقابلات في التفاوض:
	

 A.	شكل أطراف المقابلة

	 B.	التخطيط المسبق للمقابلة

	 C.	الاعلان عن موضوع المقابلة

	 D.	جميع ماذكر

	 E.	قوة ومركزية أطراف التفاوض




السؤال 4

ليس بالضرورة وجوب أن يتصف الموقف التفاوضي بصفة إمكانية التعرف عليه وتمييزه دون أي غموض أو لبس أو دون فقد لأي من أجزائه أو بعد من أبعاده أو معالمه
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السؤال 5  من ميادين التفاوض وحل النزاعات والعملية التفاوضية بشكل عام:
	 A.	جميع ماذكر صحيح
 B.	المفاوضات السياسية

	 C.المفاوضات الاجتماعية

	D.المفاوضات العسكرية

	 E.المفاوضات التجارية والاقتصادية

السؤال 6 جميع مايلي يعتبر من الأنماط البشرية التي يجب مراعاتها عند التفاوض ، باستثناء:
 
 A.	الفرد المرح
 B.	الفرد المشاغب
C.	لفرد الايجابي المفكر
D.	الفرد المتشدد
E .	الفرد المتسلط

السؤال 7

تتفاوت مراكز القوى النسبية بين المفاوضين من موقف لآخر ولكنها تؤثر على ما يتم انجازه من اتفاقات وسوف يتأثر الناتج المتحقق من التفاوض بمقدار قوة المفاوض الموضوعية .
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السؤال 8

لا يوجد استعداد لدى كل من الاطراف بأن يقوم بتعديل موقفه الاصلي اذا ما تقدم الطرف الاخر بحجج مقبولة بما يمكن من التوصل الي افضل النتائج للأطراف.
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السؤال 9

من محددات النجاح في التفاوض: الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقيق شروطه ، جميع ما يلي يعتبر من المبادئ المتعلقة بالالتزام بمبادئ التفاوض باستثناء:
 
	 A.	مبدأ المنفعة

	 B.	مبدأ الالتزام

	 C.	مبدأ التعاون التام

	 D.	مبدأ القدرة الذاتية

	 E.	مبدأ العلاقات المتبادلة

السؤال 10

يوجد هناك أربع حالات ذهنية مختلفة عند ممارسة التفاوض وهي: حالة التفاوض بعدم جدارة وبدون وعي وحالة التفاوض بعدم

جدارة ولكن بوعي وحالة التفاوض بخبرة ووعي  وحالة التفاوض بجدارة ولكن بدون وعي .
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